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ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh word of mouth 

terhadap keputusan pembelian kacamata di Optik Ria Tangerang. Word of mouth 

adalah jenis komunikasi yang berpengaruh besar terhadap keputusan dan 

perubahan perilaku pelanggan. 

Jenis penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan teknik 

pengambilan sampel secara total sampling. Penelitian dilakukan di Jl. Raya 

Pasar Kemis Rt 06 Rw 04 Km.06 Cilongok Sukamantri Tangerang Banten 1556 

dengan jumlah sampel sebanyak 40 orang.  

Metode pengumpulan data menggunakan kuesioner. Pada analisa data 

menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji regresi linier, dan 

uji hipotesis.  

Kesimpulan dalam penelitian ini adalah bahwa variabel X (word of 

mouth) berpengaruh terhadap variabel Y (keputusan pembelian). 

 

Kata kunci : Word Of Mouth, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 
 

The aim of this research is to determine the influence of word of mouth 

on the decision to purchase glasses at the Ria Tangerang glasses shop. Word of 

mouth is a form of communication that greatly influences decisions and changes 

in customer behavior. 

This type of research is quantitative research that uses complete 

sampling techniques. The survey was conducted on Jl. Raya Pasar Kemis Rt 06 

Rw 04 Km.06 Cilongok Sukamantri Tangerang Banten 1556 was carried out 

with a sample size of 40 people. 

The data collection method uses a questionnaire. Validity test, reliability 

test, normality test, linear regression test and hypothesis test are used in data 

analysis. 

The conclusion of this research is that variable X (Word of Mouth) 

influences variable Y (Purchasing Decision). 

 

Keywords: Word of Mouth, Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Kebutuhan konsumen yang semakin dinamis membuat para pelaku 

bisnis berlomba-lomba menciptakan barang serta mengembangkan strategi 

untuk meningkatkan hasil penjualan yang dapat menarik para konsumen. 

Pelaku bisnis diharapkan mampu memanfaatkan peluang yang ada dan 

memahami apa yang diinginkan oleh konsumen tersebut sehingga konsumen 

akan memutuskan untuk membeli barang atau jasa yang ditawarkan. 

Perkembangan fashion adalah hal mendasar yang bisa diperhatikan 

saat ini. Ada banyak sekali media yang memberikan berbagai informasi 

menarik tentang dunia fashion di Indonesia. Fashion tidak hanya tentang 

pakaian, kacamata pun menjadi kebutuhan yang tidak perlu diragukan lagi 

untuk tampil stylish atau modis.  

Promosi yang dilakukan oleh pelaku bisnis dikatakan sudah optimal 

atau belum dapat terlihat dari perilaku konsumen ada keinginan mencari suatu 

informasi mengenai produk yang ditawarkan. Sebelum memilih untuk 

membeli suatu barang, pembeli sering kali mencari data tentang barang yang 

akan dibelinya. Pencarian ini dilakukan untuk menentukan kewajaran 

penggunaan suatu barang sesuai kebutuhan, akan muncul perasaan ingin 

mengklaimnya. Hal ini bisa disebut dengan minat beli. 

Selanjutnya dalam mengambil keputusan pembelian, konsumen harus 

terlebih dahulu memahami sifat keterlibatan terhadap produk atau jasa 
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tersebut. Menurut Kotler dan Armstrong (2015 : 246) keputusan pembelian 

merupakan tahapan proses keputusan pembelian dimana konsumen benar-

benar membeli. Proses keputusan pembelian terdiri dari lima tahap: 

pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan 

membeli, dan perilaku pasca pembelian. 

Keputusan pembelian merupakan hal yang penting untuk diperhatikan, 

karena hal tersebut tentunya menjadi pertimbangan bagaimana menerapkan 

strategi bisnis untuk menarik dan mempertahankan pelanggan. Dalam 

memasarkan  produknya,  para pebisnis harus melakukan komunikasi dengan 

konsumen atau masyarakat, karena melalui komunikasi konsumen dapat 

mengenal produk yang ditawarkan mitra usaha. 

Keputusan pembelian penting untuk diingat karena ini jelas 

merupakan trade-off dari strategi bisnis penggali yang dapat diterapkan untuk 

menarik dan mempertahankan pelanggan. Dalam operasional pemasaran 

produk, pengusaha harus berkomunikasi dengan konsumen dan masyarakat 

pada umumnya, karena konsumen dapat menggunakan media komunikasi 

untuk mengetahui produk yang ditawarkan. 

Promosi mulut ke mulut adalah struktur komunikasi yang memiliki 

dampak besar pada keputusan pelanggan dan perubahan perilaku. Promosi 

mulut ke mulut dapat dihasilkan melalui kepuasan dan kepercayaan pembeli. 

Menurut (Hasan, 2013:28) promosi dari mulut ke mulut memiliki dampak 

yang berkali-kali lipat lebih besar terhadap berbagi merek dibandingkan 

berita dan majalah, empat kali lebih besar dibandingkan penjualan dan dua 

kali lebih besar dibandingkan iklan radio. 
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Menurut (Iwan & Boy, 2015) kepuasan dan kepercayaan konsumen 

dapat meningkatkan sikap konsumen terhadap pembelian ulang. Pemasaran 

dari mulut ke mulut balita dapat didefinisikan sebagai komunikasi lisan, 

tertulis, dan elektronik antara orang-orang tentang manfaat atau pengalaman 

kecerdasan buatan manusia saat membeli atau menggunakan suatu hasil atau 

layanan. 

Menurut (Sari, 2012) beberapa indikator word of mouth dapat 

mengukur penyampaian hal-hal positif Anda mungkin mengkritik kualitas 

barang tersebut kepada orang lain. Word of mouth adalah pertukaran 

komentar, pemikiran atau ide antara dua konsumen atau lebih. Pelanggan 

menginginkan pengalaman yang memenuhi harapan mereka dan dapat 

menjadi bahan pembicaraan positif yang mereka bagikan kepada orang lain, 

termasuk memberikan rekomendasi kepada orang lain. 

Konsumen merasa puas dengan produk dan merasakan keunggulan 

dalam penggunaannya cenderung memberikan rekomendasi kepada orang 

lain. Mereka aktif mengajak dan meyakinkan teman atau kenalan mereka 

untuk membeli produk atau jasa tersebut. Dalam proses ini, konsumen juga 

dapat mengharapkan manfaat yang berbalik menguntungkan, ketika mereka 

dapat meyakinkan orang lain untuk menggunakan produk atau layanan yang 

mereka rekomendasikan. 

Berdasarkan tujuan yang disebutkan sebelumnya, pertukaran kata-

kata secara lisan dapat diinterpretasikan sebagai bentuk komunikasi yang 

terjadi ketika konsumen yang telah membeli suatu produk atau jasa berbagi 

pengalamannya mengenai hal tersebut kepada orang lain. Dengan demikian, 
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secara tidak langsung, konsumen tersebut telah menciptakan dorongan yang 

dapat menarik minat pembeli lain yang mendengarkan pembicaraan tersebut. 

Konsep ini dikenal sebagai word of mouth dalam dunia pemasaran. 

Optik Ria Tangerang merupakan sebuah outlet kacamata yang 

didirikan di Indonesia berlokasi di Pasar Kemis Tangerang pada tahun 1996 

yang bergerak di bidang pelayanan kebutuhan mata (optik), baik yang terkait 

dengan masalah refraksi maupun aspek fashion. Individu yang mengalami 

gangguan refraksi memerlukan perawatan khusus untuk memastikan 

penglihatan mereka kembali normal atau optimal. 

Ada beberapa variasi gangguan refraksi, seperti myopia, 

hipermetropia, presbiopia, dan jenis lainnya yang bervariasi berdasarkan 

kondisi mata individu. Seseorang yang mengalami masalah refraksi akan 

memerlukan kacamata yang sesuai untuk membantu kinerja mata mereka. 

Secara prinsip, setiap kacamata memiliki titik fokus dengan ukuran yang 

disesuaikan dengan kebutuhan pengguna. 

Kacamata tidak lagi hanya dipakai oleh orang yang memiliki 

gangguan penglihatan atau digunakan sebagai alat bantu penglihatan karena 

kemajuan teknologi. Saat ini, orang menggunakan kacamata untuk 

menyesuaikan gaya penampilan mereka. Setiap orang memiliki preferensi 

pribadi dalam memilih kacamata yang mereka kenakan. 

Dengan demikian, Optik Ria Tangerang berusaha untuk memenuhi 

kebutuhan refraksi dari setiap pelanggannya. Mereka berupaya 

mengembangkan strategi kompetitif untuk menarik klien agar mereka 

mempercayakan kebutuhan refraksi mereka kepada Optik Ria Tangerang 
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dengan meningkatkan dan menjaga kualitas komunikasi dan layanan verbal 

mereka. Ini merupakan respons terhadap persaingan yang ketat di pasar optik 

di mana Optik Ria Tangerang beroperasi. 

Hal ini dimaksudkan untuk meyakinkan pelanggan agar membeli 

kacamata dari Optik Ria Tangerang jika puas dan percaya pada Optik Ria 

Tangerang. Kualitas yang hebat sangat penting bagi setiap pelaku bisnis. 

Mereka bersaing untuk memberikan layanan yang unggul, lebih ramah dan 

lebih dekat di antara penjual dan pembeli. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti dapat merumuskan pertanyaan : 

Bagaimana pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian 

masyarakat di Optik Ria Tangerang? 

C. Pembatasan Masalah 

Agar pokok masalah yang diteliti tidak menimbulkan penyimpangan 

sebagaimana yang telah ditentukan diatas maka penulis membatasi 

permasalahan pada penelitian ini. Penulis memfokuskan pembatasan pada 

penilitian ini tentang pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian 

masyarakat di Optik Ria Tangerang peneliti hanya meneliti pada customer 

baru. 

D. Tujuan Penelitian 

Mengingat latar belakang dan pembahasan masalah serta rumusan 

masalah maka tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh word 

of mouth terhadap keputusan pembelian masyarakat naik atau turun di Optik 

Ria Tangerang. 
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E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pemahaman dan data 

baru bagi para peneliti dan dapat dimanfaatkan sebagai sumber referensi 

dalam penelitian berikutnya. 

2. Manfaat Praktis 

Manfaat bagi penulis hasil dari penelitian ini diharapkan menjadi 

tambahan ilmu bagi peneliti.   

3. Manfaat bagi Instusi 

Hasil dari penelitian ini diharapkan menjadi manfaat bagi dunia 

pendidikan dan menjadi salah satu referensi kepustakaan bagi 

mahasiswa. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

A. Landasan Teori 

1.   Word Of Mouth (WOM)  

Menurut penelitian yang dilakukan oleh (Dzian et al, 2015) Word 

of mouth adalah bentuk komunikasi non-formal yang bertujuan untuk 

menginformasikan kepada konsumen lainnya. Komunikasi ini 

melibatkan penyampaian informasi secara verbal mengenai berbagai 

atribut produk dan layanan, penggunaannya, serta produsennya. Salah 

satu faktor yang dapat memiliki dampak pada keputusan pembelian 

pelanggan adalah komunikasi lisan atau word of mouth ini. 

Menurut Hasan (2010:32), word of mouth merupakan suatu 

tindakan non-komersial dimana pembeli memberikan informasi pribadi 

(interpersonal) kepada konsumen lain, baik itu mengenai merek, produk 

atau jasa. Menurut Hasan (2010:32) ada empat indikator word of mouth, 

yaitu: 

a. Mutual dialogue  

Pembeli yang mempunyai pengalaman khusus terhadap suatu 

produk biasanya menceritakan pengalamannya kepada semua 

orang yang ditemuinya. Proses diskusi verbal ini bukan 

merupakan struktur solidaritas, melainkan struktur kebanggaan 

atas komunikasi dan pengalaman yang mereka alami terhadap 

produk. 
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b. Pass along effect  

Pembeli biasanya lebih terbuka untuk memberikan respons dalam 

dialog, karena ini membantu mereka memperluas percakapan. 

Mereka juga cenderung merasa terdorong untuk berbicara tentang 

pengalaman mereka sendiri ketika mendengar kata-kata yang 

positif dan menarik. Hasil dari interaksi semacam ini seringkali 

memiliki dampak yang berkelanjutan pada pengalaman pembeli 

sepanjang hidup mereka. 

c. Knowledge diffusion  

Pertukaran informal mempunyai dampak ganda, tidak hanya 

untuk menyebarkan penawaran produk tetapi juga sebagai 

mekanisme untuk menyebarkan informasi kepada orang lain. 

Terutama jika word of mouth untuk produk ini ditujukan kepada 

pembeli atau individu yang suka berperan sebagai pendidik, 

penasihat atau individu yang memiliki rasa ingin tahu yang kuat. 

d. Cause and effect   

Cara termudah untuk membuat dampak yang mengalir adalah 

dengan mulai menampilkan aktivitas untuk memengaruhi 

perhatian pembeli dalam berpartisipasi dalam diskusi produk. 

Teknik ini lebih berhasil dalam mengatasi gejolak pasar, ketika 

pembeli dapat memahami bagian-bagian percakapan dari produk 

tersebut, mereka akan menjadi bagian untuk promosi yang 

menarik, viral, atau rahasia. 
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Menurut Kanuk & Schiffman (2010:283) lingkungan word of mouth 

yaitu: 

1) Social Network.  

Jaringan sosial seorang opinion leader yang luas sangat 

membantu dalam penyebaran komunikasi word of mouth. Hal ini 

terjadi karena adanya dampak besar dari kekuatan antara setiap 

orang yang menyampaikan suatu barang, antara perkumpulan dan 

kepercayaan, baik hubungan sosial yang terjadi baik dengan 

sengaja. 

2) Brand Communities.  

Komunitas terhadap merek ini maksudnya dimana seorang 

pemasar yang tanpa disengaja masuk pada komunitas tertentu 

yang mengakibatkan orang tersebut masuk pada gaya hidup 

mereka yang pengaruhnya cukup besar akan produk-produk 

tertentu yang bersifat unik, menarik dan beragam. Misalnya, 

seperti komunitas motor besar (Harleys). 

3) Consumer massage broad and weblog.  

Pesan pembeli yang luas dan tidak dapat disampaikan secara tatap 

muka memaksa masyarakat untuk mengikuti pemanfaatan web 

sebagai media yang memberikan informasi menyeluruh yang 

terjadi di dunia nyata dan dunia maya yang dapat diakses dengan 

memanfaatkan web. 

Penting untuk merancang layanan dengan daya tarik tinggi guna 

membangun citra merek yang positif, terutama karena ini mendukung 
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strategi pemasaran berdasarkan word of mouth yang dilakukan oleh 

pelanggan. Ini mencerminkan tingginya penggunaan media sosial di 

Indonesia, dan juga menunjukkan bahwa budaya Indonesia sangat 

terbuka terhadap perkembangan media sosial. Di Indonesia, masyarakat 

menggunakan berbagai platform hiburan online seperti Facebook, 

Instagram, dan platform lainnya untuk berbagai tujuan, termasuk obrolan, 

berbagi gambar, memberikan ulasan produk, hingga promosi bisnis 

secara gratis. 

Pemasaran verbal dapat dijelaskan sebagai bentuk komunikasi 

yang melibatkan kata-kata, tulisan, dan media elektronik yang 

berhubungan dengan pengalaman pembelian atau penggunaan produk 

atau jasa. Pertukaran informasi seringkali muncul sebagai hasil dari 

kepuasan dan kepercayaan yang dirasakan oleh pembeli. Menurut (Iwan 

& Boy pada tahun 2015) kepuasan dan kepercayaan konsumen 

berpotensi meningkatkan sikap konsumen terhadap pembelian berulang. 

Menurut (Sernovitz, 2012) word of mouth begitu efektif karena 

asal kepercayaannya adalah datang dari orang yang tidak mendapatkan 

keuntungan dari rekomendasi mereka. Menurut (Putri F.C., 2016) word 

of mouth adalah suatu komunikasi yang terjadi melalui mulut ke mulut 

tentang kualitas suatu produk, word of mouth tidak hanya membawa hal-

hal positif dari produk tersebut melainkan disini word of mouth juga bisa 

membawa hal negatif. 
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1) Media Sosial 

Menurut (Kaplan & Haenlein, 2010) media sosial adalah 

“kumpulan aplikasi web yang terbentuk sehubungan dengan 

landasan filosofis dan teknologi Web 2.0, dan yang 

memberdayakan penciptaan dan pertukaran user-generated 

content” Jejaring sosial seperti Facebook, Twitter, Instagram, dan 

lain-lain merupakan contoh model interaksi. Beragamnya 

implikasi yang melingkupi media sosial memunculkan 

pemaknaan yang berbeda-beda terhadap suatu gagasan, sehingga 

semakin sulit menentukan konotasi yang dapat dijadikan 

pedoman dalam teori dan penelitian. Lebih lanjut mereka 

menyatakan bahwa perbedaan definisi media sosial yang ada 

sangatlah luas. Adapun definisi atau pengertian media sosial 

menurut para ahli adalah sebagai berikut : 

a) Pengertian Media Sosial Menurut Philip Kotler dan Kevin 

Keller (2012:568).  

Menurut Philip dan Kevin Keller bahwa pengertian media 

sosial didefinisikan sebagai cara konsumen berbagi 

informasi tentang teks, gambar, video dan suara satu sama 

lain dan dengan perusahaan dan sebaliknya. 
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b) Pengertian Media Sosial Menurut Varinder Taprial dan Priya 

Kanwar (2012). 

Media sosial adalah media yang digunakan oleh masyarakat 

untuk bersosialisasi, atau bersosialisasi berbasis dengan cara 

berbagi isi, berita, foto dan lain-lain kepada orang lain. 

c) Pengertian Media Sosial Menurut Caleb T. Carr dan Rebecca 

A. Hayes (2015). 

Media sosial adalah media berbasis Internet yang 

memungkinkan pengguna berkesempatan untuk berinteraksi 

dan mempresentasikan diri, baik secara seketika ataupun 

tertunda, dengan khalayak luas maupun tidak yang 

mendorong nilai dari user-generated content dan persepsi 

interaksi dengan orang lain. 

d) Joyce Kasman Valenza (2014). 

Media sosial adalah wadah di internet yang memungkinkan 

individu untuk berbagi informasi secara instan dan 

berinteraksi secara berkelanjutan dengan komunitas mereka. 

Contoh media sosial yang sering digunakan untuk promosi : 

1) Instagram 

Menurut Atmoko (2012:3) Instagram adalah layanan 

komunikasi interpersonal jarak jauh yang berbasiskan 

fotografi. Jejaring sosial ini diresmikan pada tanggal 6 

Oktober 2010 oleh Kevin Systrom dan Mike Krieger 

yang mampu menjaring 25 ribu pengguna di hari 
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pertama. Selain itu Atmoko (2012:8) menyatakan bahwa 

nama instagram merupakan kependekan dari kata 

“instan-telegram”. Instagram juga dapat memotivasi 

penggunanya dan juga meningkatkan kreativitas, karena 

Instagram memiliki fitur-fitur yang dapat membuat foto 

menjadi lebih indah, kreatif dan meanrik. 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 Instagram 

Sumber: https://id.wikipedia.org/wiki/Instagram 

 

2) FaceBook 

Dalam pandangan Wati dan Rizky pada tahun 2009 

Facebook merupakan sebuah platform jaringan sosial yang 

memungkinkan pengguna untuk saling berkenalan dan 

berkomunikasi dengan berbagai tujuan, termasuk tujuan 

rekreasi. 

 

 

 

Gambar 2.2 Facebook 

Sumber: https://id-id.facebook.com/ 

 

 

 

https://id-id.facebook.com/
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3) Goggle Maps  

Google Maps adalah sebuah jasa peta dunia virtual gratis 

dan online disediakan oleh Google. Fasilitas Google Maps 

dihadirkan oleh Google sejak tahun 2005 dan terus 

berkembang hingga saat ini. Di dalam Google Maps, anda 

tidak hanya mendapatkan tampilan peta dunia, namun juga 

informasi pendukung berupa informasi jalan, lokasi 

layanan public, bisnis dan sebagainya. Google Maps 

menawarkan layanan API (application programming 

interface) yang memungkinkan peta untuk dimasukkan 

pada situs wab pihak ketiga. 

 

 

 

 

 

Gambar 2.3 Google Maps  

Sumber: https://en.logodownload.org/google-maps-logo/ 

 

2) Customer 

Menurut Griffin (2007:31) konsep pelanggan memberikan 

wawasan penting dalam pemahaman mengapa perusahaan perlu 

membuat dan menjaga pelanggan dari pada hanya menarik 

pembeli. Pelanggan adalah individu yang telah mengembangkan 

kebiasaan untuk berbelanja secara konsisten dari perusahaan 
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Anda. Kebiasaan ini berkembang melalui serangkaian pembelian 

dan kontak yang berulang dalam periode waktu yang spesifik. 

a) Customer lama yaitu, orang yang sudah lama menjadi 

pelanggan bisnis dan melakukan pembelian secara konsisten. 

b) Customer baru yaitu, calon pelanggan atau calon pembeli 

yang, setelah melihat iklan Anda, tertarik dan akhirnya 

melakukan pembelian dari Anda. 

3) Brosur 

Menurut penelitian yang dilakukan (Yunita dan Oktaria, 

2014) hasil penelitian oleh Rahmadevita dan rekan-rekan mereka 

pada tahun 2014 menunjukkan bahwa data yang diperoleh 

melalui word of mouth lebih kuat karena berasal dari orang-orang 

yang kita kenal. WOM adalah informasi yang diberikan langsung 

oleh individu lain yang membagikan pengalaman pribadi mereka, 

sehingga informasi ini jauh lebih nyata bagi pengguna 

dibandingkan dengan informasi yang terdapat dalam iklan. 

Sebagai hasilnya, data WOM memiliki dampak yang signifikan 

terhadap ingatan dan memengaruhi keputusan pembelian lebih 

kuat. 

Menurut Destari dan Kasih (2014) pengertian word of mouth 

adalah ketika klien berbicara dengan individu lainnya mengenai 

perspektif mereka terhadap suatu barang, pelayanan, atau 

organisasi tertentu kepada orang lain. Word of mouth yang 

bersifat positif muncul saat pelanggan menyatakan kepuasan 
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mereka terhadap suatu produk, sementara word of mouth yang 

bersifat negatif terjadi saat pelanggan mengungkapkan 

ketidakpuasan terhadap produk tersebut. 

2. Keputusan Pembelian   

Teknik organisasi khususnya dalam pemasaran harus semakin 

canggih dengan semakin majunya ekonomi dan teknologi. Oleh karena 

itu, organisasi perlu memahami atau berkonsentrasi pada perilaku 

pelanggan yang sebanding dengan pilihan pembelian oleh pembeli. 

Menurut Kotler & Keller (2013:184) keputusan pembelian adalah  

fase dimana pelanggan memiliki keputusan dan siap untuk melakukan 

pembelian atau perdagangan antara uang tunai dan jaminan untuk 

membayar dengan pilihan untuk memiliki atau menggunakan barang 

atau jasa. 

Menurut Sumarwan (2004:289)keputusan pembelian adalah 

tindakan memilih di antara dua atau lebih alternatif yang tersedia. Untuk 

memahami bagaimana pembeli membuat keputusan secara independen, 

perlu terlebih dahulu mengerti sejauh mana konsumen terlibat dalam 

produk atau layanan. Memahami sejauh mana seseorang terlibat dengan 

produk atau jasa berarti pemasar harus mencari tahu faktor-faktor yang 

membuat seseorang merasa perlu atau tidak perlu terlibat dalam 

pembelian produk atau jasa tersebut. 

Keputusan pembelian yang dilakukan pelanggan melalui lima 

fase, khususnya : pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, penilaian 

alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.  
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1) Tahap awal dalam proses pembelian adalah menyadari kebutuhan, 

di mana pembeli merasa ada suatu masalah atau kebutuhan yang 

perlu dipenuhi. Pembeli melihat perbedaan antara keadaan 

sebenarnya dan keadaan yang diinginkan. 

2) Konsumen yang tertarik bisa saja melakukan pencarian informasi 

tambahan, meskipun ada kemungkinan mereka juga tidak 

melakukannya. Jika motivasi pembeli cukup bersifat khusus dan 

produk yang memenuhi kebutuhannya tersedia dekat dengan 

konsumen, kemungkinan besar konsumen akan segera 

membelinya. Namun, jika tidak, konsumen mungkin menyimpan 

kebutuhan ini dalam ingatan mereka atau mencari informasi 

terkait kecerdasan buatan manusia tentang kebutuhan mereka. 

Pembeli yang terstimulasi akan berupaya untuk mencari 

informasi tambahan yang berkaitan dengan kebutuhan mereka. 

Sumber data pelanggan dapat dikelompokkan menjadi empat 

kategori, yaitu: 

a) Sumber informasi pribadi mencakup anggota keluarga, 

teman-teman, tetangga, dan orang-orang yang dikenal.  

b) Sumber informasi komersial mencakup promosi iklan, 

perwakilan penjualan, situs web, pedagang perantara, dan 

kemasan produk. 

c) Sumber informasi publik melibatkan media massa, 

organisasi konsumen yang beroperasi secara lokal, dan 

pencarian melalui internet. 
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d) Sumber pengalaman mencakup pengalaman dalam 

mengoperasikan, memeriksa, dan menggunakan produk. 

3) Evaluasi alternatif adalah proses di mana konsumen memeriksa 

informasi yang ada untuk menilai berbagai merek yang dapat 

menjadi pilihan. Cara seseorang menilai produk yang ingin 

mereka beli bisa bervariasi tergantung pada karakteristik pribadi 

dan situasi pembelian yang bersangkutan. 

4) Keputusan pembelian merupakan tahap dimana konsumen 

memutuskan apakah akan melakukan pembelian atau tidak. Pada 

umumnya konsumen lebih menyukai merek tertentu dan sering 

membeli merek yang disukainya. Namun, ada dua faktor yang 

mungkin harus diperhitungkan dalam hubungan antara tren 

pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertama adalah 

pendapat atau sikap orang lain, sedangkan faktor kedua 

menyangkut keadaan tidak terduga yang mungkin timbul. 

Kecenderungan membeli dapat dipengaruhi oleh beberapa 

pertimbangan seperti pendapatan yang diharapkan, harga produk 

dan kegunaan yang diharapkan dari produk tersebut. 

5) Perilaku pasca pembelian, adalah fase di mana upaya pemasaran 

tidak berhenti setelah produk dibeli, melainkan berlanjut selama 

periode pascapembelian. Setelah pembelian produk, pelanggan 

akan mengalami tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Tingkat 

kepuasan atau ketidakpuasan ini akan memengaruhi perilaku 

pembeli dalam interaksi selanjutnya. 
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Dampak word of mouth terhadap keputusan pembelian 

merupakan penelitian penting yang menunjukkan bahwa word of mouth 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Di sisi lain, 

kekuatan promosi dari mulut ke mulut semakin meningkat karena 

manusia pada dasarnya adalah makhluk sosial yang senang berinteraksi 

satu sama lain dan bertukar pikiran, termasuk mengenai preferensi 

pembelian. 

Dari beberapa pengertian pengambilan keputusan yang telah 

dijelaskan di atas, dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah 

suatu proses pengambilan keputusan tentang suatu pembelian yang 

menentukan akan dilakukan atau tidaknya pembelian tersebut, dimulai 

dari kesadaran akan pemenuhan atau keinginan. 
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B. Kerangka Teori 

Kerangka teori adalah kemampuan seorang peneliti dalam 

menerapkan pola berpikirnya dalam menyusun secara sistematis teori-teori 

yang membantu permasalahan penelitian. Berdasarkan tujuan pustaka diatas, 

maka disusun kerangka teori sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

Customer Baru 

WOM 

Customer Lama Brosur Media Sosial 

- Instagram 

- FaceBook 

- Google Maps 

Keputusan 

Pembelian 
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C. Kerangka Konsep 

Untuk memudahkan pemahaman penelitian ini, informasi dapat 

disajikan dalam bentuk bagan sebagai berikut: 

Variabel X Variabel Y 

(Independent)   (Dependent) 

 

 

D. Hipotesis 

H0 : Tidak terdapat pengaruh positif word of mouth terhadap keputusan 

pembelian di Optik Ria Tangerang. 

H1 : Terdapat pengaruh positif  word of mouth terhadap keputusan pembelian 

di Optik Ria Tangerang. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Word Of Mouth 
Keputusan 

Pembelian 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Menurut Steven Dukeshire dan Jennifer Thurlow (2010) 

mengemukakan bahwa penelitian adalah suatu proses sistematik dalam 

mengumpulkan data dan menyajikan hasilnya. Penelitian melibatkan 

langkah-langkah seperti merumuskan masalah, membuat hipotesis atau 

pernyataan sementara, melakukan kesimpulan, dan paling tidak mengadakan 

pengujian yang cermat untuk menilai kesesuaian dengan hipotesis. 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif 

yang diperoleh dari sumber data langsung karena peneliti  mendapatkan data 

dari observasi dan survei  langsung ke Optik Ria Tangerang. Metode 

penelitian kuantitatif sebagaimana dikemukakan oleh (Sugiyono, 2011: 2011: 

7) yaitu : “metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, 

digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan 

data menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau 

statistic dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan”  

Sementara itu, metode kualitatif adalah jenis penelitian yang bertujuan 

untuk memahami fenomena yang dialami oleh subjek penelitian, seperti 

perilaku, persepsi, motivasi, tindakan, dan lain sebagainya. Metode ini 

menggambarkan fenomena tersebut dalam bentuk kata-kata dan bahasa, 

berfokus pada konteks alamiah, dan menggunakan berbagai metode alamiah 

dalam proses penelitian. 
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B. Tempat dan Waktu Penelitian 

1. Tempat Penelitian 

Penelitian ini akan dilaksanakan di Optik Ria Tangerang Jl. Raya 

Pasar Kemis Rt 06 Rw 04 Km.06 Cilongok Sukamantri Tangerang 

Banten 15560.  

2. Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dari bulan Mei hingga Juni 2023. Tahap-

tahap penelitian mencakup satu bulan untuk pengumpulan data dan satu 

bulan untuk pengolahan data, yang melibatkan penyusunan dalam bentuk 

karya tulis ilmiah serta tahap bimbingan. 

C. Populasi Dan Sampel 

1. Populasi Menurut Sugiyono (2016)  

Populasi merujuk pada keseluruhan subjek atau elemen yang 

menjadi fokus penelitian, yang terdiri dari semua item atau individu yang 

memiliki karakteristik khusus yang akan dianalisis oleh peneliti untuk 

mendapatkan kesimpulan. Populasi merupakan wilayah yang mencakup 

semua item atau subjek dengan karakteristik tertentu yang ditentukan 

untuk tujuan pengamatan dan analisis. Dalam konteks penelitian ini, 

populasi terdiri dari semua pelanggan pasien yang ada setiap bulannya, 

dengan jumlah sekitar 40 orang. 

2. Sampel Menurut Sugiyono (2016)  

Sampel adalah sebagian kecil dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi. Dalam penelitian ini, sampel yang digunakan 

merupakan sebagian dari pelanggan pasien di Optik Ria Tangerang yang 
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memenuhi kriteria yang telah ditetapkan. Kriteria sampel dalam 

penelitian ini mencakup pelanggan yang telah melakukan pembelian 

produk di Optik Ria Tangerang, bersedia untuk menjadi subjek penelitian, 

dan bersedia untuk bekerjasama dalam penelitian. 

D. Sumber Data 

Dalam penelitian ini, data yang digunakan adalah data berjenis 

kuantitatif, yang dinyatakan dalam bentuk angka-angka yang 

merepresentasikan nilai terhadap variabel yang sedang diamati. Sumber data 

penelitian yang digunakan adalah data primer yang dikumpulkan oleh peneliti 

sendiri. 

Data Primer  

Data primer ialah data yang berasal dari sumber asli atau dalam bentuk 

file – file. Data tersebut harus dicari melalui sumber atau dalam istilah khusus 

responden, khususnya individu yang kita gunakan sebagai bahan eksplorasi 

atau individu yang kita gunakan untuk memperoleh data atau informasi. Data 

primer penelitian ini diperoleh dengan memberikan (kuesioner) kepada 

konsumen Optik Ria Tangerang.  

E. Teknis Pengambilan Sampel 

Pengertian sampling atau metode pengambilan sampel menurut 

penafsiran beberpa ahli dapat dijelaskan sebagai berikut :  

Menurut Margono (2004), teknik sampling adalah cara untuk menentukan 

jumlah sampel yang sesuai dengan ukuran sampel yang akan digunakan 

sebagai sumber data sebenarnya. Teknik ini mempertimbangkan karakteristik 

dan distribusi populasi untuk mendapatkan sampel yang mewakili populasi 
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tersebut. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah total 

sampling, yang mana merupakan metode pengambilan sampel di mana 

jumlah sampel yang diambil sama dengan jumlah keseluruhan populasi 

(Sugiyono, 2009).   

Metode total sampling digunakan dalam penelitian ini karena jumlah 

populasi kurang dari 100, sehingga memungkinkan untuk mengambil seluruh 

anggota populasi sebagai sampel. 

F. Analisa Data 

Analisis data merujuk pada langkah-langkah sistematis dalam 

mengatur data yang telah dikumpulkan dari wawancara, pengamatan 

lapangan, dan dokumen. Proses ini melibatkan pengelompokan data ke dalam 

kategori, mengorganisasi ke dalam unit-unit yang relevan, melakukan sintesis, 

mengidentifikasi pola-pola, mengevaluasi informasi yang signifikan, dan 

menarik kesimpulan sehingga data tersebut dapat dengan mudah dipahami 

oleh peneliti maupun orang lain, seperti yang dijelaskan oleh (Sugiyono, 

2014). 

1. Uji Instrumen 

a. Uji Validitas 

Validitas adalah sejauh mana data yang tercatat dalam laporan 

penelitian sejalan dengan data yang sebenarnya terdapat pada objek 

penelitian. Dengan kata lain, data yang dianggap valid adalah data 

yang mencerminkan kesesuaian antara apa yang dilaporkan oleh 

peneliti dengan apa yang sebenarnya terjadi pada objek penelitian. 
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Dalam penelitian ini untuk pengujian validitas dan rehabilitas 

dibantu dengan software SPSS (Statistic Package an Social Science). 

Untuk menentukan validitas suatu kuesioner terdapat ciri-ciri 

sebagai berikut: 

1) Dapat dinyatakan valid apabila rhitung > rtabel. 

2) Dapat dinyatakan tidak valid apabila rhitung < rtabel. 

b. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas bersangkutan dengan konsistensi dan stabilitas, 

informasi dinyatakan reliabel apabila penelitian yang sama 

diselesaikan pada waktu yang berbeda tetap menghasilkan data yang 

sama, dua peneliti atau lebih meneliti dengan objek yang dapat 

menghasilkan informasi yang sama. 

Kuesioner atau angket dikatakan reliabel jika memiliki nilai 

Alpha minimal 0,7. Sehingga dengan demikian dapat dikatakan 

bahwa Instrumen yang telah diuji-cobakan ini reliabel karena 

mempunyai nilai alpha > 0,7. (Setyawan, 2022) 

2. Uji Normalitas 

Uji asumsi normalitas digunakan untuk memeriksa apakah 

persamaan regresi yang dibuat mengasumsikan bahwa data dari 

variabel bebas (X) dan variabel terikat (Y) memiliki distribusi yang 

mendekati normal atau normal, maka persamaan regresi dianggap 

memenuhi asumsi yang baik, yang memungkinkan pengujian statistik 

yang valid. Dalam penelitian ini menggunakan cara normal probability 

plots dan grafik histogram untuk melakukan pengujian normalitas. 
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3. Uji Regresi Linear Sederhana 

Analisis Regresi adalah suatu metode statistik yang melibatkan 

dua variabel dalam proses analisisnya, yaitu variabel yang bertindak 

sebagai variabel independen atau pengaruh, dan variabel yang 

bergantung atau terpengaruh. Sementara itu, asumsi linear digunakan 

untuk menyatakan bahwa hubungan antara dua variabel tersebut 

menunjukkan hubungan yang linear. (Nuryadi, 2017) 

Tujuan dari analisis regresi adalah untuk mendapatkan 

persamaan regresi yang memungkinkan untuk melakukan estimasi 

terhadap nilai variabel dependen. Dalam pembentukan persamaan 

regresi ini, beberapa asumsi yang telah dijelaskan sebelumnya akan 

diterapkan. Persamaan regresi yang akan dihasilkan memiliki bentuk 

seperti berikut : 

 

Keterangan: 

Y = Minat Beli Masyarakat 

X = Word Of Mouth 

a = konstanta (nilai Y apabila X = 0) 

b = koefisien regresi ( taksiran perubaahan nilai Y apabila X berubah 

nilai satu unit). 

4. Uji Hipotesis 

Hipotesis adalah suatu pendapat atau perkiraan mengenai suatu 

fenomena atau masalah yang tengah diselidiki. Hipotesis juga bisa 

dianggap sebagai suatu jawaban awal terhadap masalah yang sedang 

Y = a + bX 
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diinvestigasi. Selain itu, hipotesis dapat dijelaskan sebagai suatu 

kesimpulan sementara yang berhubungan antara satu variabel dengan 

satu atau beberapa variabel lainnya. (Nuryadi, 2017). 

Hipotesis statistik adalah suatu perkiraan atau anggapan yang 

diungkapkan dalam istilah parameter dari suatu populasi. Di sisi lain, 

pengujian hipotesis adalah suatu prosedur statistik yang dimanfaatkan 

untuk menentukan validitas hipotesis statistik yang terkait dengan 

populasi tertentu dengan menggunakan data yang diperoleh dari sampel 

yang mewakili populasi tersebut. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



29 

 
 

G. Definisi Operasional 

Tabel 3.1  

Definisi Operasional 

 

 

 

 

 

 

 

No Variabel Definisi Dimensi Indikator Alat Ukur Hasil Skala 

 Variabel Independent 

1. WOM Suatu tindakan 

yang dilakukan 

oleh konsumen 

dalam 

memberikan 

informasi secara 

pribadi kepada 

sesama konsumen 

lain berkaitan 

dengan suatu 

produk ataupun 

jasa.  (Hasan, 

2010) 

Informasi 1. Media  

    sosial 

2. Customer  

    lama 

3. Brosur 

Kuesioner 1 = Tidak 

2 = Ya 

Nominal 

 Variabel Dependent 

2. Keputusan 

Pembelian 

Keputusan 

pembelian adalah 

suatu tahap 

dimana konsumen 

telah memiliki 

pilihan dan siap 

untuk melakukan 

pembelian atau 

pertukaran antara 

uang dan janji 

untuk membayar 

dengan hak 

kepemilikan atau 

penggunaan suatu 

barang atau jasa. 

( Kotler & Keller 

(2013:184) 

Customer 

Baru 

Membeli 

atau tidak 

membeli 

Kuesioner 1 = Tidak 

2 = Ya 

Nominal 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

  

A. Profil Sejarah dan Perkembangan 

1. Sejarah Optik Ria 

Optik Ria Tangerang merupakan outlet kacamata yang didirikan 

di Indonesia yang terletak di Jl. Raya Pasar Kemis Rt 06 Rw 04 Km.06 

Cilongok Sukamantri Tangerang Banten 1556 pada tahun 1996. Toko 

ini berfokus pada pelayanan kebutuhan mata, termasuk dalam 

mengatasi masalah kelainan refraksi dan aspek fashion. Optik Ria 

Tangerang memiliki visi untuk menjadi yang terbaik dalam industri ini. 

Pemilik Optik Ria adalah Bapak Misyanto A.md RO. 

Optik Ria menghadirkan frame dan sunglasses dengan konsep 

elegant dan mewah dengan kualitas lensa serta material terbaik dari 

brand serta desain yang berkarakteristik. Pemeriksaan awal pada mata 

oleh tim teknis profesional (tenaga ahli di bidangnya) untuk ujian dan 

pemasangan lebih akurat, dilengkapi dengan alat periksa computer. 

Setiap karyawan di Optik Ria diharapkan memahami kebutuhan 

pelanggan dan memiliki kemampuan untuk memberikan solusi terbaik 

bagi mereka. Optik Ria juga menyediakan beragam produk berkualitas 

dengan berbagai merek fashion, sehingga pelanggan memiliki banyak 

pilihan untuk memilih produk yang sesuai dengan kebutuhan dan selera 

mereka. 
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Optik Ria akan terus berkreasi untuk menjadi yang terbaik di 

bidangnya. Kepercayaan dan kepuasan para customer pada produk 

Optik Ria yang selalu memberikan item unik dan terbatas. 

2. Visi dan Misi Optik Ria Tangerang 

a. Visi Optik Ria Tangerang adalah terpercaya dalam memberikan 

pelayanan. 

b. Misi  

Beberapa misi yang dimiliki oleh Optik Ria yaitu : 

1) Memberikan pelayanan dan produk yang optimal kepada 

pelanggan. 

2) Menempatkan pelayanan pelanggan sebagai prioritas 

utama, dengan pelayanan yang disediakan oleh staf yang 

memiliki pelatihan profesional. 

3) Menawarkan produk andalan yang menggunakan teknologi 

terbaru, serta dilengkapi dengan peralatan pemeriksaan mata 

yang modern. 

3. Struktur Organisasi Optik Ria Tangerang 

 

 

 

  

 

 

 

 

  

Misyanto A.Md. R  O 

Owner dan Penanggung Jawab RO 

Annisa  

Administrasi 

Purnomo 

Penjaga Toko 
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B. Hasil Penelitian 

1. Identitas data responden atau karakteristik responden. Analisis data 

tanggapan responden yang merupakan penjelasan dari data yang telah 

didapat dengan tujuan untuk mengidentifikasi karakteristik responden, 

terlihat dalam grafik berikut : 

Grafik 4.1 

Distribusi Frekuensi Umur 

 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

Menurut grafik 4.1 di atas menyatakan bahwa total customer 

yang melakukan keputusan pembelian adalah 40 orang, dimana dalam 

rentang umur 19 sebesar 2 orang, umur 21 sebesar 1 orang, umur 23 

sebesar 9 orang, umur 24 tahun sebesar 3 orang, umur 25 tahun sebesar 

3 orang, umur 26 tahun sebesar 5 orang, umur 29 tahun 1 orang, umur 

30 tahun sebesar 2 orang, umur 31 tahun sebesar 1 orang, umur 35 tahun 

sebesar 1 orang, umur 36 tahun sebesar 1 orang, umur 37 tahun sebesar 

1 orang, umur 38 tahun sebesar 1 orang, umur 40 tahun sebesar 1 orang, 

umur 42 tahun sebesar 1 orang, umur 45 tahun sebesar 1 orang, umur 
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47 tahun sebesar 1 orang, umur 47 tahun sebesar 1 orang , dan umur 55 

tahun sebesar 1 orang. 

Grafik 4.2 

Distribusi Frekuensi Jenis Kelamin 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Menurut grafik 4.2 di atas menyatakan bahwa jenis kelamin 

pada customer yang melakukan keputusan pemebelian yaitu perempuan 

sebesar 19 orang, sedangkan laki-laki sebesar 21 orang. 

Grafik 4.3 

Distribusi Frekuensi Pekerjaan 
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Menurut tabel 4.3 di atas menyatakan bahwa pekerjaan 

customer yang melakukan keputusan pembelian yaitu karyawan swasta 

sebesar 22 orang, Mahasiswa sebesar 7 orang, Ibu rumah tangga sebesar 

5, Pedagang  sebesar 4 orang, Guru sebesar 1 orang, dan Ojek online 

sebesar 1 orang. 

2. Analisa Data 

a. Uji Validitas 

 

Tabel 4.1 

Uji Validitas Variable X 

 

 

 

 

 

Menurut tabel 4.1 di atas didapatkan hasil r tabel untuk 

pertanyaan X1 hingga X5 adalah 0,316. Sedangkan r hitung pada X1 

adalah 0,507, r hitung pada X2 adalah 0,529, r hitung pada X3 adalah 

0,418, r hitung pada X4 adalah 0,415, r hitung pada X5 adalah 0,435. 

Melihat aturan uji validitas dimana apabila nilai r tabel lebih kecil dari 

r hitung maka dapat ditarik  arti bahwa semua pertanyaan pada variabel 

X dinyatakan valid. 

 

 

 

No. Pertanyan r hitung r tabel Keterangan 

1 X1 0,507 0,316 Valid 

2 X2 0,529 0,316 Valid 

3 X3 0,418 0,316 Valid 

4 X4 0,415 0,316 Valid 

5 X5 0,435 0,316 Valid 
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Tabel 4.2 

Uji Validitas Variabel Y 

 

 

 

 

Menurut tabel 4.2 di atas diperoleh hasil r tabel untuk 

pertanyaan Y1 hingga Y6 adalah 0,316. Sedangkan r hitung pada Y1 

adalah 0,691, r hitung pada Y2 adalah 0,672, r hitung pada Y3 adalah 

0,589, r hitung pada Y4 adalah 0,618, r hitung pada Y5 adalah 0,445, r 

hitung pada Y6 adalah 0,487. Melihat aturan uji validitas dimana 

apabila nilai r tabel lebih kecil dari r hitung maka dapat ditarik  arti 

bahwa semua pertanyaan pada variabel Y dinyatakan valid. 

b. Uji Reliabilitas   

Tabel 4.3 

 Uji Reliabilitas 
 

 

 

 

Menurut tabel 4.3 di atas menunjukkan bahwa hasil uji 

reliabilitas pada word of mouth (variabel X) yaitu 0,618 artinya nilai 

cronbach alpha > 0, sehingga data dinyatakan reliabel. Sedangkan hasil 

uji reliabilitas pada keputusan pemebelian (variabel Y) yaitu 0,720 

artinya nilai cronbach alpha > 0,6 sehingga data dinyatakan reliabel.  

No r hitung r tabel  Keterangan  

Y1 0,691 0,316 Valid 

Y2 0,672 0,316 Valid 

Y3 0,589 0,316 Valid 

Y4 0,618 0,316 Valid 

Y5 0,445 0,316 Valid 

Y6 0,487 0,316 Valid 

Variable  Cronbach alpha  Hasil  Keterangan  

Word Of Mouth (X)  0,6  0,618 Reliabel  

 Keputusan 

Pembelian (Y)  
0,6  0,720 Reliabel  
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c. Uji Normalitas 

Tabel 4.4 

Uji Normalitas 

 

 

 

Menurut tabel 4.4 di atas diperoleh hasil uji normalitas pada 

word of mouth (variabel X) dan keputusan pemebelian (variabel Y) 

adalah 0,195 artinya nilai sig > 0,05 sehingga data dinyatakan 

terdistribusi dengan normal. 

d. Uji Regresi Linier  

 

Tabel 4.5 

Uji Regresi Linier 
 

 

Menurut tabel 4.5 di atas diperoleh hasil koefisien determinasi 

(R Square) uji regresi linier adalah 0,152 yang mengandung pengertian 

bahwa pengaruh variabel X (word of mouth) terhadap variabel Y 

(keputusan pembelian) adalah sebesar 15,2% 

e. Uji Hipotesis 

Tabel 4.6 

Uji Hipotesis 
 

 

 

Variable  
Kolmogorov 

Smirnov  
Hasil  Keterangan  

Word of mouth (X) dan  

Keputusan Pembelian 

(Y)  
0,05  0,195 

Data 

terdistribusi 

normal  

Model  R  R Square  
Adjusted R 

Square  
Std. Error Of 

The Estimate  

1 0,390 0,152 0,130 1,544 

Variable  T hitung T tabel  Keterangan  

Word Of Mouth (X) dan  

Keputusan Pembelian 

(Y)  

2,608 2,0261 

Terdapat pengaruh 

antara variable X 

terhadap variable Y 
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Menurut tabel 4.6 di atas menunjukkan bahwa hasil analisis uji 

hipotesis diperoleh nilai T tabel yaitu 2,0261 < T hitung sebesar 2,608. 

Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel X (word of mouth) 

berpengaruh terhadap variabel Y (keputusan pembelian). 

3. Analisa Grafik 

Grafik 4.4 

Pengaruh Word Of Mouth berdasakan media 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Menurut grafik 4.4 pengaruh word of mouth berdasakan media 

yaitu instagram ada 13 orang, facebook ada 14 orang, google ada 25  

orang, customer lama ada 31 orang dan brosur 12 orang. Berdasakan 

hasil grafik 4.4 diatas dapat disimpulkan bahwa jenis pengaruh media 

yang memiliki pengaruh paling besar terhadap keputusan pembelian 

masyarakat di Optik Ria Tangerang Tahun 2023 adalah customer lama. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Pada penelitian ini, peneliti dapat menarik kesimpulan yaitu, Pada 

analisis uji hipotesis diperoleh hasil nilai T tabel yakni  2,0261 < T hitung 

yakni 2,608 yang memiliki arti bahwa variabel X (word of mouth) 

berpengaruh terhadap variabel Y (keputusan pembelian).  

B. Saran   

1. Bagi Responden  

Penelitian ini diharapkan bisa menambah wawasan bagi responden 

mengenai pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian di 

Optik Ria Tangerang. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai literatur atau referensi 

tambahan untuk peneliti selanjutnya.  
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Lampiran 1. Lembar Persetujuan (Informed Consent) 

 

 

LEMBAR PERSETUJUAN 

(INFORMED CONSENT) 

Saya yang bertanda tangan di bawah ini : 

Nama  : ............................................................................................ 

Usia : ............................................................................................ 

No. Handphone : ............................................................................................ 

Dengan ini menyatakan bahwa saya telah memahami penjelasan pengisian 

kuesioner terkait dengan penelitian saya yang berjudul “Pengaruh Word Of Mouth 

Terhadap Keputusan Pembelian Masyarakat Di Optik Ria Tangerang Tahun 2023” 

Saya bersedia berpartisipasi dalam penelitian ini dengan penuh kesadaran dan tanpa 

paksaan dari siapapun dengan ketentuan sebagai berikut: 

1. Data yang diperoleh dari penelitian ini akan dijaga kerahasiannya dan hanya 

dipergunakan untuk kepentingan tugas Karya Tulis Ilmiah. 

2. Apabila saya menginginkan, saya dapat memutuskan untuk tidak 

berpartisipasi lagi dalam penelitian ini tanpa harus menyampaikan alasan 

apapun. 
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Lampiran 2. Form Kuesioner 

 

 

 

 

 

 

 

 

Perempuan Laki-laki 

 1. Nama  : 

2. Jenis Kelamin : 

3. Usia  : 

4. Pekerjaan : 

Identitas Responden 

Petunjuk pengisian kuesioner : 

1. Mohon saudara/i membaca sejumlah pertanyaan dibawah ini dengan teliti. 

2. Mohon saudara/i memberikan jawaban dengan memberikan tanda ceklis ( √ ) pada 

salah satu opsi jawaban yang paling tepat sesuai dengan keadaan anda secara 

objektif. 

3. Mohon saudara/i menjawab semua pertanyaan secara lengkap, jujur dan terbuka. 

Peneliti menjamin kerahasiaan identitas dan jawaban saudara/i sekalian. 

Untuk partisipasi saudara/i dalam pengisian kuesioner ini, peneliti mengucapkan 

terimakasih. 
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Variable Independent : Word Of Mouth 

No Pertanyaan Ya Tidak 

1 Apakah Anda mengetahui Optik Ria dari Instagram?   

2 Apakah Anda mengetahui Optik Ria dari Facebook?   

3 Apakah Anda mengetahui Optik Ria dari Goggle?   

4 Apakah Anda mengetahui Optik Ria dari Customer 

Lama? 

  

5 Apakah Anda mengetahui Optik Ria dari Brosur?     

 Variable Dependent :  Keputusan Pembelian Ya Tidak 

6 Apakah Anda menggunakan kacamata minus?   

7 Apakah Anda merasa kacamata Anda sudah tidak nyaman 

untuk digunakan? 

  

8 Apakah informasi yang diberikan oleh Optik Ria di media 

sosial dapat dipercaya? 

  

9 Apakah informasi yang diberikan oleh Optik Ria di media 

sosial sudah mewakili harapan Anda?  

  

10 Apakah Anda merasa Optik Ria memberikan pelayanan 

yang baik? 

  

11. Apakah Anda mengenal Optik Ria?   
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Lampiran 3. Hasil Kuesioner 

 

 

 

Nama 
Jenis 

Kelamin 
Umur Pekerjaan 

Responden 1 Perempuan 25 tahun Karyawan Swasta 

Responden 2 Laki-laki 26tahun Karyawan Swasta 

Responden 3 Perempuan 19 tahun Mahasiswa 

Responden 4 Laki-laki 30 tahun Karyawan Swasta 

Responden 5 Perempuan 31 tahun Ibu Rumah Tangga 

Responden 6 Perempuan 23 tahun Mahasiswa 

Responden 7 Laki-laki 42 tahun Karyawan Swasta 

Responden 8 Laki-laki 55 tahun Karyawan Swasta 

Responden 9 Laki-laki 38 tahun Pedagang 

Responden 10 Laki-laki 45 tahun Karyawan Swasta 

Responden 11 Laki-laki 27 tahun Ojek Online 

Responden 12 Perempuan 23 tahun Mahasiswa 

Responden 13 Perempuan 26 tahun Karyawan Swasta 

Responden 14 Laki-laki 23 tahun Karyawan Swasta 

Responden 15 Laki-laki 23 tahun Pegawai Swasta 

Responden 16 Perempuan 23 tahun Karyawan Swasta 

Responden 17 Perempuan 19 tahun Ibu Rumah Tangga 

Responden 18 Laki-laki 30 tahun Mahasiswa 

Responden 19 Laki-laki 30 tahun Karyawan Swasta 

Responden 20 Laki-laki 28 tahun Karyawan Swasta 

Responden 21 Laki-laki 23 tahun Pegawai Swasta 

Responden 22 Perempuan 25 tahun Guru 

Responden 23 Perempuan 28 tahun Karyawan Swasta 

Responden 24 Laki-laki 26 tahun Pedagang 

Responden 25 Perempuan 24 tahun Karyawan Swasta 

Responden 26 Perempuan 25 tahun Ibu Rumah Tangga 

Responden 27 Laki-laki 26 tahun Karyawan Swasta 

Responden 28 Laki-laki 23 tahun Mahasiswa 

Responden 29 Laki-laki 35 tahun Ibu Rumah Tangga 

Responden 30 Perempuan 28 tahun Ibu Rumah Tangga 

Responden 31 Laki-laki 26 tahun Karyawan Swasta 

Responden 32 Perempuan 24 tahun Mahasiswa 

Responden 33 Laki-laki 40 tahun Pedagang 

Responden 34 Laki-laki 36 tahun Pedagang 

Responden 35 Laki-laki 47 tahun Karyawan Swasta 

Responden 36 Laki-laki 23 tahun Karyawan Swasta 

Responden 37 Laki-laki 21 tahun Mahasiswa 

Responden 38 Laki-laki 29 tahun Karyawan Swasta 

Responden 39 Perempuan 24 tahun Karyawan Swasta 

Responden 40 Perempuan 23 tahun Karyawan Swasta 
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Hasil Kuesioner Variable X (Word of Mouth) 

Keterangan : 1 = Tidak 2 = Ya 

 

Nama X1 X2 X3 X4 X5 Total 

Responden 1 2 1 2 2 1 8 

Responden 2 1 1 2 2 1 7 

Responden 3 2 1 2 2 1 8 

Responden 4 1 1 2 2 1 7 

Responden 5 1 1 2 2 1 7 

Responden 6 1 2 2 1 1 7 

Responden 7 2 1 1 2 1 7 

Responden 8 1 2 2 2 1 8 

Responden 9 1 1 2 1 2 7 

Responden 10 1 1 1 2 1 6 

Responden 11 2 1 1 2 2 8 

Responden 12 1 1 2 1 1 6 

Responden 13 1 1 2 2 1 7 

Responden 14 1 1 1 1 2 6 

Responden 15 2 2 1 2 1 8 

Responden 16 2 1 2 2 2 9 

Responden 17 1 1 2 2 1 7 

Responden 18 1 2 2 2 1 8 

Responden 19 2 1 1 1 2 7 

Responden 20 1 2 2 1 1 7 

Responden 21 1 1 2 1 1 6 

Responden 22 2 1 1 1 1 6 

Responden 23 1 1 1 2 1 6 

Responden 24 2 2 2 2 1 9 

Responden 25 2 1 1 2 2 8 

Responden 26 1 1 2 2 1 7 

Responden 27 1 2 1 2 1 7 

Responden 28 1 1 1 2 1 6 

Responden 29 2 1 2 2 2 9 

Responden 30 1 1 1 2 2 7 

Responden 31 1 1 2 2 1 7 

Responden 32 1 1 1 2 1 6 

Responden 33 2 2 2 2 1 9 

Responden 34 1 2 1 2 2 8 

Responden 35 1 2 2 2 2 9 

Responden 36 1 2 2 2 1 8 

Responden 37 1 1 1 2 1 6 

Responden 38 1 2 2 1 1 7 

Responden 39 1 2 2 2 2 9 

Responden 40 2 2 2 2 2 10 
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Hasil Kuesioner Variable Y (Keputusan Pembelian) 

Keterangan : 1 = Tidak 2 = Ya 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nama Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Total 

Responden 1 2 2 1 1 2 2 10 

Responden 2 2 2 1 1 2 1 9 

Responden 3 2 2 2 2 2 2 12 

Responden 4 2 2 1 1 2 1 9 

Responden 5 1 1 1 1 2 1 7 

Responden 6 2 2 2 2 2 2 12 

Responden 7 2 2 2 2 2 1 11 

Responden 8 2 2 2 1 2 1 10 

Responden 9 2 1 2 2 2 2 11 

Responden 10 1 1 1 1 2 1 7 

Responden 11 1 1 2 1 1 1 7 

Responden 12 1 1 1 1 2 2 8 

Responden 13 1 2 2 2 1 1 10 

Responden 14 2 1 1 1 2 1 8 

Responden 15 2 2 2 2 1 1 10 

Responden 16 2 2 1 1 2 1 9 

Responden 17 2 2 2 2 2 1 11 

Responden 18 1 1 2 2 1 2 9 

Responden 19 1 1 2 2 2 2 10 

Responden 20 1 1 2 21 2 2 10 

Responden 21 1 1 2 1 2 1 8 

Responden 22 1 1 2 1 2 2 9 

Responden 23 1 1 1 1 1 1 6 

Responden 24 2 2 2 1 2 2 11 

Responden 25 2 1 2 2 2 2 11 

Responden 26 1 1 2 2 2 1 9 

Responden 27 2 2 2 1 2 2 11 

Responden 28 2 2 1 2 2 2 11 

Responden 29 2 2 2 2 2 2 12 

Responden 30 1 1 1 2 2 2 9 

Responden 31 2 2 2 2 2 2 12 

Responden 32 2 2 1 1 2 2 10 

Responden 33 1 1 2 2 2 2 10 

Responden 34 1 1 1 2 1 2 8 

Responden 35 2 2 2 2 2 2 12 

Responden 36 2 2 2 2 2 2 12 

Responden 37 2 2 2 2 2 1 11 

Responden 38 2 2 2 2 2 2 12 

Responden 39 2 2 2 2 2 2 12 

Responden 40 2 2 2 2 2 1 11 
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Lampiran 4. SPSS, Tabel R, dan Tabel T 

 

Uji Validitas Variabel X 
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Uji Validitas Variabel Y 

 

 

Uji Reliabilitas Variabel X 

 

 

 

 

 

Uji Reliabilitas Variabel Y 
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Uji Normalitas 

 

Uji Regresi Linier  

 

 

 

 

 

 

Uji Hipotesis 
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Tabel R 
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Tabel T 
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Lampiran 5. Dokumentasi 

 

  

 

 

Instagram   

 

 

 

 



53 

 
 

 

 

 

 

 

Facebook 

 

 

 

   

 

Customer Lama 
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Google 

 

 

 

Brosur 
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Lampiran 6. Hasil Turnitin 
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Lampiran 7. Surat Izin Penelitian 

  

 


